
珠海台協組團拜訪長三角台協 

據聯合報7月26日報導，珠海台協會於7月中旬

組團前往長三角地區拜訪當地台協會，由葉飛呈會

長率團，常務副會長簡廷在、常務理事蔡文卿、金

灣協會常務副會長吳易舫、常務理事黃彰標與3位

台青會員理事等陪同。

這次拜訪的台商協會分別有南京、杭州、上海

與昆山等4地台協，南京台協會長林銘田、上海台

協會長李政宏、杭州台協會長劉光榮、昆山台協會

長李寬信，都親自出面接待，場面十分熱烈。此行

雖然行程安排緊湊，但仍參訪當地的台商企業，包

括在昆山設廠，生產自動化智慧設備的研華科技等

公司，瞭解當地台商發展情形。

葉飛呈會長表示，「多交流才會有商機」，港

珠澳大橋將在年底通車，珠海前往香港的車程將大

大縮減，粵港澳生活區儼然成形，成為全球另一個

經濟繁榮的大灣區，經濟實力雄厚，媲美全球其他

如東京灣等大灣區，歡迎大陸各地台商前往珠海考

察。這次參訪是「取經」之旅，前往長三角台商

會，吸收當地優良經驗與長處，做為珠海台協的參

考，也希望透過交流，相互分享更多的商機。

3 所台商子女學校暑期返台研習 

今（2017）年度中國大陸地區東莞台商子弟學

校、上海台商子女學校及華東台商子女學校暑期返

台授課活動於6月27日陸續展開，計有超過800名

學生返台參與；3校在本年度學科能力測驗表現上

再創佳績，合計均標以上194人，其中頂標28人、

前標57人；繁星推薦錄取人數達67%、個人申請錄

取人數85%，成績表現亮眼；另教育部為符應12年

國民基本教育精神，將於106學年度起調高滿5足歲

以上幼兒及國小至高中階段每生每學年學費補助新

臺幣5,000元，以減輕台商家庭經濟負擔。

3校為學生學習完整性，每年暑假辦理國二及

高二學生返台授課，讓學生體驗台灣地理風情、

歷史文化並與國內教育接軌。上海及華東2校分別

於本年6月28日及7月1日活動開始，除安排台灣歷

史、台灣地理與公民等基本課程，並增加生活美學

與創意設計及「我是烘焙王」等特色課程，研習活

動精彩豐富，希望讓參與學生收穫滿滿。

東莞台商子弟學校今年7月4日辦理的活動中

除安排社會科課程外，另為加深學生對宜蘭當地歷

史、地理環境的認識，規劃參訪蘭陽博物館及宜蘭

傳統藝術中心，透過參訪活動，啟發學生對自然生

態及傳統藝術文化的興趣，同時能更深入瞭解屬於

台灣獨特且優異的優質文化。

台商園地
整理／玹　聿
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 杏
一要當醫療通路的7-11」、「擴大經濟規

模，杏一跨入健保藥局市場，今年擬展店

50家」⋯⋯。今年上半年，台灣連鎖醫療用品通路

龍頭「杏一」的新聞報導，突然多了起來；從各報

導所下標題，即可看出杏一不以當前的事業版圖自

滿，已興致勃勃想擴大服務面，走入社區經營健保

藥局，讓事業觸角更貼近民眾的居家生活。

1990年創立的杏一，從林口長庚醫院附近第

一家醫療用品專賣店起家，如今全台已有211家門

市，在中國大陸上海、北京、杭州、廈門等城市，

也有共11家門市，布局橫跨兩岸。

長久以來，杏一都遵行「與醫院共生」的經營

策略，鎖定醫院內及醫院周邊開設門市，以販售醫療

床、輪椅、助行器、血壓計、血糖機等醫療器材為主

力。但從去年起，杏一開始走入社區，與「達康美德

健保藥局」發展策略聯盟關係，至今已跨足經營19家

社區型健保藥局，今年預計以展店50家為目標。

為何杏一大刀闊斧想再擴大事業版圖？杏一醫

療用品公司總經理蔡德忠說，近年不少原本從事

製造業的業者投入零售業、服務業，競爭越來越激

烈，「我們淨利率低，做40億才賺1億元，淨利率

不到3%；所以我們不能只看短期利益，而不顧未

來發展，轉型擴大經濟規模，是必然的發展。」

策略聯盟＋新展店　搶進健保藥局市場

杏一去年營收40億元，獲利約1億元，這是

蔡德忠口中所稱「淨利率不到3%」的背景。他表

示，杏一目前全台2百多家門市的經濟規模還不太

家庭健康守護者
杏一走入社區布局兩岸

文／林明靖

—專訪杏一醫療用品總經理蔡德忠

圖／林明靖

杏一醫療用品公司總經理蔡德忠曾任職長庚醫院，行政管理
經驗豐富，有助於杏一管理兩岸200多家的門市。
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夠，因此預計以「策略聯盟、併購、新展店」三種

不同面向，搶進健保藥局市場。

「台灣有6千多家健保藥局，但都是藥師個體、

單點經營的比較多。雖然對民眾來說，單點藥局比較

親切，但從管理、營業規模來看，還是連鎖經營比較

符合經濟原則。」蔡德忠如此有信心，正因為杏一有

自己的物流系統及廣大通路，未來希望透過「管理庫

存」的專業作為發展利基，打入處方藥市場。

而杏一跨足經營健保藥局，除了看準「商

機」，其實也是來自顧客的實質需求。過去杏一部

分門市有配置藥師，專賣非處方藥（即成藥，簡稱

OTC藥，over-the-counter），但不少顧客上門詢問

「能不能領慢性病的健保藥？」蔡德忠說：「這刺

激我們決定要做健保藥局」。

他指出，杏一過去醫院型門市已接近飽和，

「非往社區走不可」。不過他也坦言，這並非杏一

過去熟悉的專業領域，「團隊中如果沒有擅長該領

域的專業人士，就未必開得起來」；因此杏一除了

持續招聘藥師外，也選擇與美德藥局合作，「我們

的團隊和商品都要改造，才能把社區型健保藥局做

得更好」。

蔡德忠表示，社區藥局是很重要的「健康照護

者」，重要性僅次於醫院、診所，除此之外，為滿

足社區民眾其他生活需求，杏一也「從做中學」，

如在門市增加婦嬰用品的品項。他指出，「這部份

既有市場已經有人在做，我們要重新學習，自然需

要花一點時間」。

新物流中心　負荷量將是目前 2至 3倍

要管理如此龐雜的商品品項，是一門大工程。

據了解，杏一商品品項達兩、三千件以上，加上有

繼續擴大布局的規劃，去年杏一已敲定要找一塊地

蓋新的物流中心。

蔡德忠透露，新的物流中心還在規劃中，地點

一樣在桃園楊梅。根據初期規劃，負荷量將是目前

物流中心的兩倍到三倍。他補充說，「如果一下子

蓋太大，財務槓桿會有壓力。因此預計分期擴建，

先蓋兩倍到三倍，未來還有擴建空間」。

其實杏一老早就展現「多角化經營」的能耐。

2002年起，杏一就開始發展「商場統包」的經營

模式。蔡德忠解釋，一開始杏一單純開醫療用品門

市，後來有醫院希望杏一統包商場、幫忙管理，杏

一就著手協助醫院經營商店街、美食街等業務。

「我們代為管理食安、環保，醫院就可減輕一

點重擔，稽核管理的效能也會更強。」蔡德忠說，

杏一過去並無經營商場的經驗，包括招商、設計廚

房設施等，都是慢慢累積經驗而來。

現在除了台灣有10幾個「杏一商場」外，大陸

包括廈門長庚醫院、北京清華長庚醫院共有2個商

場，也都是由杏一經營；商場內包括販賣水果、鮮

花、婦嬰商品的店家，以及理髮店、便利商店等，

「都由杏一去談招商」。

值得注意的是，不只醫院、不少學校也有商場

要外包經營，包括政治大學、弘光科技大學等，現

在都看得到杏一商場的蹤跡。蔡德忠說：「我們有

個團隊在做商場業務，既然已培養出這些專業，就

讓他們也去經營學校商場、練練功夫」。

除此之外，杏一也投資幫醫院做洗衣業務的

豪潔公司。蔡德忠指出，醫院是杏一重要的服務對

象，「醫院傷腦筋的問題，就是我們要幫忙分憂解勞

的」。不過他也深刻意識到，雖然都是在做醫院周

邊相關服務，但商場經營、洗衣服務等涉及不同專

業，如果做得太雜、管太多，也有可能無法兼顧，

所以目前杏一相當謹慎選擇與醫院的合作業務。

擴大經營規模　需要更多專業人才協助

目前杏一經營的大多還是醫院型門市，蔡德忠

表示，「離醫院很遠的，通常很難做起來，以目前

店號300多號來看，代表合約結束或經營不下去、

忍痛關掉的門市，也有60多家。」不過他也分析，
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台灣區域級醫院才80至90家，杏一開到211家門

市，已有某種程度飽和，所以必須把服務觸角深入

到社區，開設健保藥局自然成為選項。

但問題來了，早期杏一較著名的經營模式，是

大量採用專業醫護人員，擔任第一線解說銷售員，

民眾在門市購買醫療用品時，就能直接發問、獲得

解答。如果杏一要擴大布局、人力需求就會跟著增

加，在招募專業人才上，許多醫院要找護理師都不

容易了，還有辦法找到這麼多醫護人員「跨界」幫

忙做銷售嗎？

對此，蔡德忠坦言，杏一要繼續往下走，需要

更多專業人才協助，例如開藥局要有藥師，要賣更

進階的醫材、輔具，需要有復健師。「我們觀察

到，連醫院的需求都還沒被滿足，醫院一定會拉高

薪水當誘因，相對之下，目前商業價值還沒辦法超

過臨床價值，因此招募人才會越來越困難，人力成

本會越來越高」。

他指出，同時還有少子化、服務同仁減少的問

題，所以未來必須持續強化物流、資訊系統，「一

方面減輕員工的工作負擔，提高專業人員的價值，

另一方面，也要訓練更多跟專業人員配合的人」。

杏一目前台灣員工數約1,100人，大陸約有60

至70人。蔡德忠分析，杏一從2006年開始發展大

陸市場，但一、二線城市的人力、租金成本已經越

來越高，「加上物價、房價高，這塊市場翻攪得厲

害，年輕人薪水只要不調整，就可能留不住人」，

因此杏一在大陸市場還是帶著點冒險精神在努力。

杏一多角化經營　也要不斷「進修」

此外，杏一在員工培育及在職訓練上，也花了

不少心力。蔡德忠回溯，杏一早期多注重民眾生病

後的事後照護需求，因此販售商品大多集中在輪

椅、病床、拐杖等，但後來發現，「想成為民眾的

家庭健康管理師，這樣是不夠的，於是杏一也開始

賣保健食品、美妝、保養品」。

蔡德忠說，賣醫療器材是「剛性需求」，由於

功能性強，民眾一定有購買需求，商品相對好賣。

但要轉型兼賣保健食品，著重的就是「預防性的需

求」，銷售困難度較高，杏一花了不少時間跟員工溝

通，「讓同仁們有信心，覺得這樣轉型是對的」。

蔡德忠解釋，杏一的員工訓練，包括新進人

員、儲備店長訓練，以及店長在職訓練、後台幹部

訓練等；訓練內容包括資訊、人事、財務、工程維

修、顧客服務、門市產品等不同面向。唯有不斷進

修，才能跟上市場的腳步。

在多角化經營上，杏一目前除了醫療用品門市、

商場及健保藥局外，杏一也跟日本多寧（TRIM）在台

灣的公司合資賣電解水機。由於這並非台灣民眾習慣

的飲水習慣，因此杏一不僅派人到日本學習原理、銷

售，日本多寧也派人來台灣教學。

蔡德忠說，電解水機的高效濾芯會去除氯、鉛

等不純物，且電解後的水富含氫元素，要生飲才有

效果，「這又是另外一項專業，必須重頭學起」。

至於杏一未來是否會加強其他海外市場的布

局？蔡德忠說，「當然希望有這樣的機會」，不過

他也務實考量，目前歐美日等先進國家，醫材都是

在醫保給付範圍內，因此相關醫材用品專賣店並不

多；但台灣不一樣，醫材要納入健保給付不容易，

東南亞國家也是如此，因此就有了發展的機會。

蔡德忠指出，要直接去東南亞開直營店不容

易，但如果找到願意合作的業者，「就可以把我們

的系統、經驗移植給他們」。

另一項杏一有待加強經營的，則是電商業務。

打開杏一「線上購物」的網路頁面，杏一商品應有

盡有，從高單價的電動居家床，到較低單價的口

罩、尿布等都有。不過蔡德忠表示，電商收入目前

占杏一總營業額比率，估計可能不到1%，未來還

有很大努力空間。他直言：「短期內將聚焦在核心

本業上，先讓消費者對杏一品牌有認同度，未來擴

大電商服務，會更順利」。
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